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La ciencia política, fundamentada en su estudio de las relaciones de poder, encuentra una 
amplia gama de funciones en el mercado laboral actual. Como politólogos, es fundamental estar 
capacitados para entender los problemas que se entretejen en las diferentes jerarquías tanto en la 
gestión pública como en la empresa privada.  
La guía para la aplicación de la ciencia política, presenta la sistematización de la práctica que 
desarrollé como estudiante de último semestre de la carrera en la editorial farmacéutica Pla 
Export Soci en la ciudad de Quito, capital de Ecuador. 
En este documento, pretendo materializar mi experiencia como practicante en una editorial 
farmacéutica en un periodo de 5 meses, de los cuales 3 meses fueron presenciales y 3 meses por 
medio de teletrabajo.  
La guía abordará cuatro aspectos fundamentales, los cuales pretenden mostrar la importancia 
de un profesional de la Ciencia política, en las empresas. De igual forma se mencionará cuáles 
son los retos enfrentados durante el periodo de tiempo de la práctica y cuáles fueron las 
alternativas de solución que se encontraron para resolver estos retos. 
El texto se divide en nueve capítulos, que responderán las cuestiones que guían la 
sistematización de la práctica y el análisis pertinente. 
El primer capítulo está constituido por la introducción, donde se expone cómo se divide el 
documento que encontrará a continuación, en segundo lugar, se encuentra los antecedentes de 
Professional Leadership Academy, su evolución en el modelo de negocio propuesto inicialmente 
y su estado actual. A continuación, se mencionará la justificación, donde se encuentra planteada 
la motivación para el escrito de este documento. En el tercer capítulo se menciona la 
metodología utilizada para la documentación y recolección de información, clave para el 
desarrollo de la guía.  
A continuación, se realiza el análisis pertinente de la información, que está guiada 




1. ¿cuál es la importancia del politólogo durante el desarrollo de la práctica. 
2. ¿cuáles son los retos que en relación con la Ciencia Política enfrentó la organización y 
particularmente como estudiante desde el departamento de marketing? 
 3. ¿cuáles son las alternativas de solución que desde la disciplina se aplicaron a la 
problemática identificadas? 
4. Determinar un soporte teórico como base para las soluciones planteadas a las problemáticas 
identificadas en la organización.  
Finalmente, se mencionan algunas conclusiones y recomendaciones.  
Por tal motivo, para entrar en detalle de estas cuestiones, se situará al lector en el contexto de 
la organización; aquí se abordará el tema de las funciones desempeñadas como estudiante en la 






Pla Export es una editorial Colombiana que entra al mercado hace más de 25 años para la 
elaboración de trabajos editoriales en medicina y salud, basada en la evidencia científica al igual 
que al  análisis crítico de la literatura.  
Pioneros en Colombia al desarrollar esta actividad, entienden en la importancia de entrar a 
competir en América Latina, promocionando sus actividades en países como Venezuela, Perú y 
Ecuador.  
De estas actividades surge una relación estrecha con Ecuador, al entender al vecino país como 
un aliado estratégico para el crecimiento de sus actividades editoriales. Por tal motivo deciden 
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establecer una sucursal autónoma pero que apoyadas en las actividades principales de Bogotá se 
promocionen como líderes del sector.  
Como empresa editorial, hacia la década del 90 y principios de la década del año 2000, Pla 
vivía el auge de las editoriales, pues su relevancia radicaba en que la información que llegaba a 
las personas era de forma impresa. Logrando así tener más de 10.000 suscriptores mensualmente.  
Hasta hace 10 años la actividad principal Pla export, se centraba en la producción revistas de 
artículos científicos y promoción nuevos medicamentos que se encontraban a la vanguardia del 
mercado.  
Sin embargo, el marcado editorial colapsó con la llegada de internet y el tema de la 
globalización sacude el mundo; la impronta de papel queda a un lado para dar paso a los medios 
digitales y posteriormente, a las redes sociales.   
Por tal motivo, la reinvención ha sido el propósito principal de esta compañía, que en algún 
momento lograron ser las principales gestoras de la promoción farmacéutica. 
 
2.1. Cambio del modelo de negocio farmacéutico. 
 
Al igual que se vivían cambios con la llegada de internet y la digitalización de los textos, el 
modelo de negocio farmacéutico evolucionó. 
 Las empresas farmacéuticas, que son el cliente más importante de la empresa, deciden acabar 
con sus actividades de marketing debido a que las actividades promocionales de los 
medicamentos se estaban convirtiendo en prebendas para los médicos especialistas, los cuales 
formulaban medicamentos para acceder a beneficios como viajes o premios ofrecidos por la 
misma farmacéutica.   
Los laboratorios entendieron que estas actividades se estaban saliendo de control, por tanto, 
decidieron hacer un código de conducta (AFIDRO, 2015) donde se comprometían a eliminar 
estas actividades de su presupuesto.  
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Al firmar este código de conducta, las actividades relacionadas con el marketing directo hacia 
el personal de la salud es re orientada. Convirtiéndose así en “Accesos” al conocimiento y 
promoción de los medicamentos sin que esto signifique realizar sobornos para lograrlo.  
Pla export ve en este hecho una oportunidad de reinvención de negocio, pues si bien se 
especializa en el desarrollo de proyectos editoriales, tiene una apertura en su portafolio de 
servicios donde incorpora las actividades de promoción vinculando a los diversos laboratorios 
farmacéuticos. Esto con el fin de ofrecer métodos alternativos de promoción sin que se viole la 
normatividad vigente. 
Desde entonces, tanto Bogotá como Quito han trabajado conjuntamente, para consolidar sus 
sedes, como principal aliado del sector salud. 
 
2.2. Contexto actual de Professional Leadership Academy 
 
En este momento Pla se define como una editorial médica, la cual incorpora en sus 
actividades claves la realización de congresos médicos anuales y congresos farmacéuticos donde 
las empresas visualizan la posibilidad de dar a conocer sus nuevos medicamentos, sin hacer 
promoción de manera desigual. Ya que todas las farmacéuticas tienen acceso.  
Adicional a esto, ha incorporado a sus servicios la consultoría especializada de empresas en 
general, utilizando métodos vigentes e innovadores de la administración para generar mejoras en 
los rendimientos de las empresas. Se incorpora así el método de lego serious play, design 
thinking, modelo canvas, entre otros. 
Estos nuevos métodos han sido la base de la contratación actual y los proyectos más 
significativos de la empresa en el año 2016. 
En el mes de julio PLA decide materializar estos trabajos de educación y consultoría continua 
que se han realizado desde el año 2012. Para esto se diseña un proyecto, el cual se lleva a cabo 
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desde el mes de su planeación en agosto, hasta la consolidación del mismo en el mes de febrero 
de 2017. 
El objetivo fundamental estaba en recopilar la información recolectada durante los años donde 
se desarrollaron cursos y consultorías con las diferentes universidades como El Bosque, La 
Sabana o empresas como Coomeva o Novartis, para disponer de ellas en una plataforma virtual. 
Después de un tiempo se decidió legalizar el desarrollo de esta web hasta llevarla al punto de ser 
una facilitadora de educación continua. 
Como parte del equipo de relaciones públicas y marketing, la propuesta de trabajo de Pla Soci 
Editores está centrada en desarrollar una escuela de innovación on line. El propósito general de 
este proyecto está encaminado a replantear los alcances y actividades de la empresa, pues si bien 
en algún momento se centró en la edición de artículos científicos de salud, la globalización 
atropella drásticamente este tipo de actividades, haciéndolas cada vez más obsoletas.   
Las actividades claves de mi practica como politóloga en este departamento estaban 
enfocadas en los temas de corrección de estilo para los recursos digitales. Por otra parte, en 
apoyar los procesos de construcción de la escuela de negocios eMentoring desde el diseño del 
logo hasta el slogan. Posteriormente, se hizo la consolidación de la escuela con los programas al 
aire y el marketing pertinente para dar a conocer el nuevo servicio de la empresa. 
 
2.3.  Actores relevantes   
 
Entre los actores relevantes que hacen parte del proceso de práctica realizado, se encuentra 
tres: 
Pla Export Editores: como empresa editorial, fue la principal gestora de la creación de la 
oficina en Quito, además del desarrollo de todos los eventos y desarrollos que brinda en este 
momento PLA soci Ecuador.  
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Adicionalmente, PLA ha sido el principal gestor de integrar a su equipo de trabajo, nuevos 
talentos jóvenes dejando la tarea en manos de profesionales en Ciencias Sociales que desean 
obtener la oportunidad de mostrar sus habilidades y conocimientos. 
PLA Soci Ecuador: como sucursal autónoma, formar parte del equipo de PLA Soci, me 
permitió desarrollar y demostrar mis capacidades desde una forma diferente a la que trabajé 
durante mi carrera, teóricamente hablando.  
Al ser parte del departamento de marketing, estuve presente en la transformación y 
consolidación de eMentoring como escuela virtual de negocios, aprendiendo y consolidando mis 
conocimientos como politóloga, además de nutrirme en otras áreas. 
Farmacéuticas: en este espacio, es importante aclarar que se habla de todas las 
multinacionales asociadas con Pla Ecuador, como lo son Merck, Genfar, Sanofi, Reckitt 
Benckiser.  
Estas empresas permitieron que los proyectos que se plantearon para el 2016 se cumpliera con 
excelentes resultados, pero además fueron parte de las pruebas piloto desarrolladas por 
eMentoring, y posteriormente contrataron los servicios de Pla. 
Es importante una aclaración con respecto a eMentoring en el contexto de Ecuador como país. 
Colombia, es un referente en términos de innovación enfocado en empresas y en general de 
temas relacionados con la gestión empresarial y la consultoría. Es así como Pla Soci aprovecha 
esta oportunidad para presentar este servicio como innovador y funcional, lo cual hace mucho 











2.4.  Justificación 
 
 
La guía para la aplicación de la ciencia política tiene como principal objetivo, convertirse en 
la materialización de la práctica académica del estudiante. 
Además de sistematizar mi experiencia como politóloga en la parte empresarial, y ser parte 
del requisito para obtener mi título como profesional, este documento replanteará la participación 
del politólogo en el mercado laboral actual, abriendo su espectro a nuevos nichos en la gestión de 
empresas privadas. Al final, el estudio de las relaciones de poder está implícito en cualquier 
organización, además demostrará la versatilidad de los profesionales de esta ciencia para ejercer 
tanto en el sector público como en el sector privado.  
Es necesario entender que la ciencia política se compone de múltiples ciencias sociales que la 
nutren con bases sólidas, las cuales ayudan al profesional a sobresalir sobre otras áreas del 
conocimiento.  Tal como lo menciona Muñoz patraca “La Ciencia Política hoy día sigue 
caracterizándose por la diversidad de las temáticas abordadas por politólogos que encuentran en 
los razonamientos de filósofos, sociólogos, juristas, historiadores, psicólogos, internacionalistas, 
administradores públicos y economistas, una fuente útil para nutrir sus investigaciones” (Muñoz, 
2009)  
Como politóloga y practicante de Pla Export Editores, el propósito general de este proyecto 
estuvo encaminado a replantear los alcances y actividades de la empresa, para estar a la 













Uno de los aspectos  relevantes en la elaboración de este trabajo, es el método que a 
continuación describiremos para documentar, ordenar, clasificar y comentar la información 
proveniente de las experiencias adquirida posterior a la realización de la práctica. Es claro que no 
solo se trata de documentar sistemáticamente una información, sino de ponerla en un contexto 
social que permita obtener un aprendizaje crítico de la misma. 
Para la elaboración del presente documento, pondremos en acción dos conceptos claros y 
claves de la metodología a desarrollar, por un lado, será sistemático, en referencia a una 
secuencia y consecuencia de experiencias y hechos y en un aspecto más profundo. En segundo 
lugar, será descriptivo pues se documenta dependiendo del aprendizaje derivado del impacto 
social que haya producido o pueda producir en el futuro. 
Las experiencias no solo son procesos históricos y dinámicos que pueden variar en el tiempo, 
también están condicionadas a una serie de variables que forman parte del total de sus atributos. 
El contexto general, las situaciones y desafíos que se presentan, las acciones que se ponen en 
práctica para conseguir resultados, las reacciones que se producen como consecuencia de estas 
acciones, los objetivos que se buscaron y los resultados mismos, las diferentes conclusiones o 
interpretaciones y las relaciones fruto de estas actividades, forman parte del valor final de ese 
aprendizaje que se quiere documentar.  
La metodología utilizada en esta guía se centra en un análisis cualitativo, utilizando 
principalmente la sistematización de experiencias, y apoyado en fuentes primarias al igual que 
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documentos propios de Pla Export. También se hace uso, en menor medida, de recursos 
cuantitativos, para ilustrar el estado general de la empresa. 
Tal como lo menciona Cifuentes Gil, en el foro sobre técnicas de sistematización, “Lo 
esencial de la Sistematización de Experiencias reside en que se trata de un proceso de reflexión e 
interpretación crítica sobre la práctica y desde la práctica” (Gil, 2011). El fin último está en 
realizar una interpretación critica de las experiencias, del proceso vivido, de su análisis y 
ordenamiento, así como de todos los atributos que intervinieron en el tiempo para formar estas 
vivencias. 
la reflexión será guiada a través de la revisión de las cuatro preguntas que nutrirán el análisis 
pertinente. Estas cuestiones son, Mostrar la pertinencia de un profesional en Ciencia Política en 
la organización Pla Export donde desempeñé mis labores como practicante, mencionar cuáles 
son los retos que en relación con la Ciencia Política enfrentó la organización y particularmente 
como estudiante desde el departamento de marketing, al igual que mostrar cuales son las 
alternativas de solución que desde la disciplina aporté a las problemáticas identificadas.  
Finalmente, es necesario determinar  un soporte teórico que soporte las soluciones planteadas 
a las problemáticas identificadas en la organización . con este análisis el documento cumplirá 
con el objetivo que se planteó inicialmente, sistematizar el proceso de mi práctoca como 
estudiante de Ciencia Política en una compañía editorial farmacéutica. 
 
 
3.2. Cómo clasificar una experiencia para poder sistematizarla: 
 
Las experiencias específicamente contienen ciertas características que trataremos de describir 
y analizar en la medida en que vayamos documentando sistemáticamente su ordenamiento. Tal 
como lo menciona Jara Holliday: 
“ Lo esencial de la “Sistematización de Experiencias” reside en que se trata de un proceso 
de reflexión e interpretación crítica sobre la práctica y desde la práctica” (Holliday, 2006) 
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Los conocimientos que cada experiencia produce; la reconstrucción histórica que deje un 
legado; el valor de las personas que intervinieron; los cambios que produjeron o se 
implementaron; la visión crítica de lo vivido; el análisis de resultados; el conocimiento de base 
para obtener beneficios adiciónales o colaterales; contar una historia que no solo narre 
acontecimientos, sino que pueda ser trasmitida con valor y emociones; entender que la 
sistematización se basa en los actores y sus vivencias o experiencias. 
Así como las experiencias deben tener ciertos atributos concretos para poder sistematizarlas, 
también deben encontrarse ciertas condiciones personales y corporativas que contribuyen a que 
el proceso se desarrolle armónicamente. Para los individuos es importante, que sean conscientes 
de las experiencias se aprende, que su observación esté libre de prejuicios y que tengan cierta 
destreza de análisis y síntesis. Estos aspectos serán tenidos en cuenta en el método de 
documentación de este trabajo. Así mismo en la empresa se contó con la vocación y disposición 
al trabajo en grupo, al pensamiento colaborativo, a la planificación y el seguimiento como 
elementos estratégicos, a la innovación y la asignación de tiempo y recursos en cada proceso. 
Esto asociado a los anteriores atributos, nos da claridad en el método a seguir. 
 
3.3. Descripción de la metodología: 
 
Emplearemos una propuesta metodológica basada en elementos de planeación estratégica 
orientada a la documentación sistemática y ordenada de experiencias. La propuesta planteada por 
Jara Holliday contiene varios pasos que describiremos en su respectivo orden y que formaran 
parte de los análisis documentales de este informe: 
 
 El origen: 
 
En este punto se consideramos dos aspectos, el primero un punto de partida que indica 
nuestra participación en la experiencia y la documentación de la misma. Aquí hablaremos 
de nuestras emociones y sentimientos, de nuestra participación y de quienes pudieron 
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haber participado. Se tendrán en cuenta los elementos que documentan la experiencia, es 
decir cualquier tipo de archivo, fotografía, informe etc. 
 
 
El segundo, haremos una serie de cuestionamientos y preguntas iniciales, que definan 
el objetivo de la sistematización, su delimitación, las fuentes y los procedimientos a 
seguir. Es importante tener en cuenta que el objetivo es clave para poder seguir adelante y  
consideraremos incluir la misión y visión corporativas, así como algunos objetivos 
personales. Tenemos acceso a fuentes corporativas de información que utilizaremos a 
conveniencia de acuerdo con cada aspecto a tratar. En cada uno de los casos tendremos 
en cuenta los protagonistas, sus acciones y sus intereses de ser relevante. 
 
 
 Reconstrucción histórica: 
 
En este paso de ordenaremos y clasificaremos la información recuperada de cada 
experiencia. En su reconstrucción tendremos en cuenta los acontecimientos, su cronología 
y los periodos de tiempo, para identificar los momentos clave, los cambios y las 
diferentes etapas del proceso.  Empezaremos la clasificación de los distintos componentes 
de la experiencia teniendo en cuenta el eje de sistematización. Si es del caso usaremos 
cuadros, graficas o elementos descriptivos que puedan dar una mejor ilustración de cada 
experiencia. 
 
 El análisis crítico: 
 
En el capitulo 5 de este documento analizaré críticamente cada proceso, respondiendo 
a los planteamientos de la introducción. Es una fase descriptiva de lo reconstruido, con un 
análisis de cada componente y sus relaciones entre sí. Retomaremos los interrogantes 
principales para identificar los distintos elementos clave de análisis que permitan 
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entender y explicar lo sucedido.  En este punto estableceremos el valor de los hallazgos y 
la formulación de nuevas teorías derivadas del resultado. 
 
 El destino final, la llegada: 
 
Aquí se plantean las conclusiones y los aprendizajes derivados de cada experiencia. 
Las conclusiones finales serán expresadas en términos de sugerencias como resultado de 
la sistematización. Estas afirmaciones pueden ser el punto de partida de los aprendizajes 
y responderán a los objetivos planteados en la sistematización.  
 
 
4. Sistematización de la información. 
 
 
Se segmentó la información por meses, mostrando los resultados y los avances más 
significativos en relación con el proyecto más importante de la compañía desde mi ingreso, el 
cual fue el proyecto de eMentoring. 
 
4.1.  Septiembre- Octubre 
 
En el momento en que entro a formar parte del equipo de Pla Export en Ecuador, surge la idea 
de consolidar una escuela de negocios para ofertar en el portafolio de la compañía.  
Después de diversas reuniones y de recolectar información suficiente, se encuentra la 
importancia de construir una escuela virtual ya que, en las consultorías que hacía el presidente de 
la compañía, a las empresas farmacéuticas y a las clínicas se                                                                                                                                                                                  
detecta la necesidad generalizada de capacitar a sus empleados en gestión, servicio al cliente, 
innovación, entre otras. 
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Lo primero que se constituye, es el nombre que se iba a gestionar. Tomamos de referencia 
múltiples escuelas de negocio latinoamericanas y europeas, referenciándonos para constituir un 
nombre llamativo, al igual que el logo de la misma.  
Se decide entonces, fundar a eMentoring, innovation and design thinking academy. 
 
 
Logo final:  
 
Después de múltiples reuniones en la oficina, donde junto con la directora de Pla Ecuador, se 
aportaba una lluvia de ideas, se realizó un documento final elaborado por mí, donde se 
consolidaban las ideas que se gestaban de las reuniones semanales.  
Aquí se planteó cuál era el objetivo de la escuela, cuáles son los cursos que se iban a ofertar, 
qué competencias debían tener los profesionales para acceder a los cursos, cuáles eran las 
habilidades que se desarrollarían posterior a la finalización de los cursos y cómo iba a funcionar 
la plataforma estudiantil Moodle. 
A continuación, se encuentra el documento final: 
 
Que es eMentoring 
eMentoring es una academia de formación profesional avanzada en temas de gerencia y 
dirección de empresas. El desarrollo de la formación impartida en nuestros cursos, está 
fundamentado en métodos de enseñanza moderna, imprescindible para cualquier profesional que 
decida estar a la vanguardia. Entre nuestros cursos más desarrollados encontramos el método 
Design Thinking, generación de modelos de negocios 
CANVAS, gerencia de la experiencia del cliente y  Game 
Storming. Quienes acceden a nuestra academia pondrán 
desarrollar sus competencias y habilidades para el saber 




Innovation and Design Thinking Academy 
La innovación es el elemento transversal del éxito, es el resultado de la comprensión y el 
análisis alimentado por las ideas que termina convirtiéndose en valor. Es el laboratorio de los 






En la antigua Grecia se cultivó la idea de promover el desempeño a través del relacionamiento 
y el valor de un tutor que fuera la clave para descubrir interiormente de qué somos capaces. Esto 
no lo hacen otros, lo hace usted con el acompañamiento de alguien que lo conoce bien y que sabe 
de su potencial y sus capacidades.  Sócrates y Aristóteles se tiene la convicción de que el 




Ser el principal facilitador de educación continua en temas de formación gerencial para 
estudiantes de habla hispana. 
 
¿Cómo funciona eMentoring? 
A través de nuestra plataforma virtual, VIP ( Virtual Information Platform), los estudiantes 
podrán acceder al menú de cursos en línea disponibles y seguir de forma amigable los procesos 









Cada uno de los cursos temáticos accede de forma transversal a la formación de competencias 
específicas, dentro de las que podemos mencionar:   
 Planeación 
 Orientación al cambio 
 Creatividad 
 Desarrollo de grupos y trabajo en equipo. 
 Orientación a resultados. 
 Comunicación asertiva. 
 
Métodos: 
Los métodos abordados se enmarcan en un concepto avanzado de enseñanza para adultos. La 
andrología se caracteriza por los siguientes elementos: 
 Confrontación de experiencias. 
 Aprendizaje colaborativo. Evaluación de pares. 
  
Actividades de los cursos: 
Cada estudiante dependiendo de la naturaleza y duración de programa encontrará: 
 Manuales de estudio 
 Videos y presentaciones 




La oferta eMentoring: 
La oferta tendrá numerosos temas de vínculo individual e independiente en tres grandes áreas. 
 Formación gerencial del individuo. 
 Formación para la Innovación en empresas. 
 La ciencia del Clienting. 
 
 
4.2. Octubre - noviembre  
 
El objetivo principal de estos meses estuvo encaminado a digitalizar la información que se 
había recolectado en septiembre y octubre. Es decir, los cursos ya estaban construidos 
anteriormente, ya que Pla había integrado a sus contratos, programas de educación continua.  
Sin embargo, esta vez se debía corregir el estilo de los textos guías, desarrollar videos 
considerados como ayudas visuales, consolidar una plataforma en línea que respondiera 
eficazmente las respuestas de los estudiantes y que generara un vínculo más directo entre los 
profesores y los estudiantes. 
Por otra parte, la tarea estaba fundamentada en encontrar los profesionales adecuados para ser 
los tutores de estos cursos, siempre y cuando se requieran.  
Básicamente se contemplaron tres personas que han trabajado con esta serie de temas por 
mucho tiempo. 1 
Carlos Ortiz Mclean: ingeniero industrial con posgrado en Management, y ceritificador de 
lego serious play. Presidente de la consultora global y miembro honorario de la International 
University of South Florida. 
                                                          
1 Anexo la página de eMentoring terminada, parte de la IUSF. 
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Pio Ivan Gómez: médico especialista en obstetricia y ginecología, así como epidemiología. 
Fellow en salud sexual y reproductiva de la universidad de Quebec. 
Gabriel Robledo Kaiser: Médico cirujano de la Pontificia Universidad Javeriana, director del 
centro cardiológico de Bogotá y presidente de la fundación PRECARDIA. Se ha desempeñado 






Es importante aclarar que este mes tuvo actividad hasta el 15 de diciembre, pues la oficina 
Salió a vacaciones. En este mes básicamente se empezaron a ofertar los cursos en cada una de las 
visitas que se realizaban a los laboratorios.  
Cada acompañamiento que realice a los diversos clientes de Pla, tanto clínicas como 
farmacéuticas, se les realizaba una presentación de lo que sería el nuevo perfil de Pla como 
facilitador de educación continua para mejorar rendimientos y productividad para las personas.  
Fue interesante contar con la presencia del presidente de la compañía que estuvo 
acompañando los procesos todo ese mes en Quito y en Guayaquil. La idea de él era cerrar 
algunos contratos que anteriormente se habían hablado, pero no se llegaron a acuerdos concretos. 
Además de cerrar los contratos importantes, se ofertó a eMentoring y se entregó un libro escrito 
por el presidente, donde se tocaban todos los temas de gestión y de innovación.  
 
 
4.4.  Enero 
 
En este mes, al momento de retomar las actividades de la compañía, plantee la idea de 
empezar a promover a eMentoring, no de una forma “exclusiva y cerrada” para los clientes 
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actuales de la compañía, si no, realizar un plan de marketing donde se contemplen distintos 
canales de difusión para hacer aumentar el tránsito de la página.  
Al quedar a cargo de la propuesta del diseño del plan de marketing, apoyada en el equipo de 
diseñadores, debía entrar a la creación del fan page de eMentoring, al igual que los planes de 
promoción y difusión.  
Al finalizar el mes, se tenía un plan de marketing pertinente con la situación, con temas que se 
iban a tratar a diario y cuál era el target objetivo. 
Pero el plan de marketing que se presenta a continuación solo significó una parte de la 
segunda propuesta que hablé con los directores. Mi idea estaba encaminada a realizar un evento 
de lanzamiento de la escuela virtual, donde se invitarán a todos los clientes vigentes pero 
también al sector salud con quien se tuviese algún tipo de vínculo en ese momento. 
A continuación, se presenta el plan de marketing y el cronograma de los cursos ofrecidos de 
manera presencial divididos por target, precios, intensidad horaria, entre otras. 
 
 
4.4.1. Plan de marketing e-Mentoring 
 
Acciones de Venta: 
1.- A través de multi canales promover los cursos abiertos.: 
 Promover la plataforma e- mentoring (desarrollada por PLA Colombia) 
 Utilizar las plataformas sociales, creando  twitter y Facebook de e- mentoring. 
(PLA  lo maneja y PLA Ecuador lo promueve)  
 Crear un canal de youtube e- metoring. 
 Realizar emailing. Bases de datos de clientes y bases solicitadas a C3 (call center). 
 Envío whatsapp y correo a quienes se registren en la plataforma. 
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 Diseño, impresión y envío de brochures. (Diseño PLA Colombia, impresión y 
entrega PLA Ecuador). 
 Actividades CRM con los usuarios registrados. 
 Visita y venta directa a clientes. PLA Ecuador incorpora representante de ventas 
de e-mentoring a partir de enero 2017. 
  
Plan de marketing digital  
 
 Target deseado:  
Se busca llegar a profesionales del área de la salud o que se encuentren laborando en 
empresas del sector salud, tanto en Colombia como en Ecuador.   
Será importante enfocarse en ciudades clave para la actividad de Pla Export:  
En Colombia, las ciudades principales serán: Bogotá, Medellín, Cali, Barranquilla, Cartagena, 
Bucaramanga.  
Ecuador: Quito y Guayaquil.  
  
 Creación de cuentas:  
Tal como se ha mencionado en el equipo de trabajo, los diseñadores serán los encargados de 
manejar las imágenes y editar los videos que se compartirán en las redes sociales de eMentoring.  
 Es ideal que la cuenta de Facebook esté asociada al correo institucional de fácil acceso y 
recordación, en este caso sería ementoring@plaexport.org   
El primer mes se necesitará una inversión mayor que en los meses siguientes, pues se busca 





10 dólares diarios, donde Facebook promete llegar a mil espectadores, se estima que el 10% 
de  estos espectadores entre a la página generando tráfico y de los cuales mínimo 20 darán “like”.  
Esto se propone hacer por 30 días, lo cuál será una inversión de 300 dólares mensuales.   
Twitter: 
Esta cuenta será más fácil de generar tráfico, por una parte los contenidos de Facebook se 
compartirán en twitter de igual forma, con la salvedad de que la cuenta Twitter estará siendo 
compartida constantemente por los tuits de Carlos Ortiz y Pla Soci. La primera cuenta tiene cerca 
de 1.200 seguidores y la cuenta de PLA Export, la cual cuenta con 500 seguidores.  
 
Propuesta de cursos presenciales 
 cronograma 
 













ent on the 
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Persona















Marketing de punto de venta 
Target: Impulsadoras, Promotoras o quienes deseen tener un curso que les permita acceder a 
un trabajo. 
Canal: Facebook, anuncio en el periodico 
Número objetivo : 100 personas en cada ciudad 
Lugar: Hotel Crown Plaza Quito 
 Hotel Unipark Guayaquil 
Valor Curso: USD 70 
Horas clase: 6 
NEUROVENTAS 
Target: Vendedores profesionales, visitadores médicos.  
Canal: Venta en RRHH de las empresas, twitter, brochure 
Número objetivo : 50 personas en cada ciudad 
Lugar: Hotel Dann Carlton Quito 
 Hotel Oro verde Guayaquil 
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Valor Curso: USD 280 
Horas clase: 8 
 
GESTION EN SALUD 
Target: Administradores de hospitales, gerentes de hospitales, Gerentes de compras y gerentes 
financieros de clínicas y hospitales. Ministerio de Salud 
Canal: Industria farmacéutica, relaciones públicas de hospitales privados, twitter, revista 
monitor medico 
Número objetivo : 30 personas en cada ciudad  
Lugar: Hotel Dann Carlton Quito 
 Hotel Oro verde Guayaquil 
Valor Curso: USD 280 
Horas clase: 8 
 
Management on the Cloud 
Target: Gerentes Jr. recién ascendidos, coordinadores de marketing 
Canal: Venta en RRHH de las empresas, twitter, brrochure, e- mailing 
Número objetivo : 50 personas en cada ciudad 
Lugar: Hotel Dann Carlton Quito 
 Hotel Oro verde Guayaquil 
Valor Curso: USD 320 




Target: Gerentes de Marketing, de sistemas, ejecutivos. 
Canal: Venta en RRHH de las empresas, twitter, brochure 
Número objetivo : 15 personas  
Lugar: swisshotel Quito 
Valor Curso: USD 980 




Target: Gerentes de Marketing, de sistemas, ejecutivos. 
Canal: Venta en RRHH de las empresas, twitter, brrochure 
Número objetivo : 15 personas  
Lugar: swiss hotel Quito 
Valor Curso: USD 980 
Horas clase: 16 ( 2 días de intervención) 
 
INNOVACION PARA EL CAMBIO 
Target: Gerentes de Marketing, de sistemas, ejecutivos. 
Canal: Venta en RRHH de las empresas, twitter, brochure 
Número objetivo : 15 personas  
Lugar: swiss hotel Quito 
Valor Curso: USD 980 




4.5. Febrero  
 
 Evento de lanzamiento: 
Se realizó el evento de lanzamiento. El objetivo principal de esta actividad, era desarrollar un 
evento de lanzamiento de carácter presencial para la escuela virtual de negocios e-Mentoring 
donde sean invitados los clientes más importantes de Pla Soci. 
Lugar del evento: Hotel Sonesta, Quito2 
Fecha: viernes 17 de febrero de 2017. 
Número de asistentes al evento: 120  
 
 En el siguiente cronograma se encontrará resumido por semanas el desarrollo de las 




                                                          









4.6.  Situación final: 
 
 
Después de las actividades realizadas en febrero, se logra consolidar la situación de 
eMnetoring proveedor de educación continua brindado por Pla, lo cual genera una nueva 
dinámica nueva en la oficina de Ecuador tras el contacto con otras empresas que están 
interesadas en contratar este servicio. 
Los contratos durante el mes de febrero y el mes de marzo superaron los 10.000 USD 
provenientes solo de los cursos ofertados por la escuela, más un curso presencial que Sanofi 
contrató sobre Innovación con una duración de 6 días que supera el valor de 9000 USD. 
La idea de promover el lanzamiento presencial con un coctel para los asistentes le da otra 
visión a la escuela. Se entiende que es un proyecto serio, realizado por profesionales y por una 
empresa que conoce el mercado farmacéutico y medico a la perfección, lo cual hace más loable 
la labor de la educación continua. 
Como practicante de la compañía, mi experiencia fue supremamente enriquecedora. Probé 
mis conocimientos de negociación en múltiples ocasiones, y sin conocer el mercado 
farmacéutico entendí la dinámica de toda la relación de poder al interior de la organización. 
Mi capacidad de análisis y síntesis, adquiridas como politóloga hace más enriquecedora mi 
paso por Pla. Estuve activa durante toda la labor, adquiriendo conocimientos de marketing y de 
30 
 












5.1. Pertinencia como profesional en Ciencia Política en la organización 
Profesional Leadership Academy. 
 
Las barreras de acceso a las que se enfrentan los profesionales de la ciencia política, son 
considerablemente altos si se tiene en cuenta que se considera al politólogo como un profesional 
capacitado en la gestión pública, o en el desarrollo de proyectos de responsabilidad social. Es 
decir, que la oferta relacionada con empresas del sector privado, son mínimas.  
Al ser parte del equipo de Pla Export editores, hice parte del departamento de marketing de la 
compañía, junto con profesionales de diversas disciplinas, como economistas, administradores y 
diseñadores. 
Como politóloga, me asignaron la parte de estrategias de comunicación y de marketing 
promocional. Se buscaba poner en marcha el nuevo proyecto se estaba ejecutando desde el mes 
de agosto de 2016, donde la división de educación continua se ampliaba, creando así una escuela 
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virtual con cursos certificados para profesionales de todos los niveles, pero con especial énfasis 
en el sector salud. 
El objetivo de crear esta escuela de negocios, estaba implícito en hacer más atractivo el 
portafolio de PLA en el sector salud, pues no solo se le estaba brindando al cliente un servicio 
específico, si no que se le agregaba un valor implícito; capacitar a sus empleados para que estén 
a la vanguardia de los métodos de la administración contemporánea y por tanto, mejoren su 
desempeño. 
La pertinencia y el potencial que puede alcanzar un politólogo, solo se vio en la medida en 
que incrementaban las tareas con respecto al proyecto de eMentoring, la escuela virtual.  
El ser una persona analítica y persuasiva, además de manejar un excelente discurso, entendí el 
contexto de la compañía y del sector salud en Ecuador. 
Todas estas cualidades desarrolladas a lo largo de la carrera, hacen una distinción especial 
entre el politólogo con respecto a los demás profesionales del equipo de trabajo.  
Como ya mencioné anteriormente, mis compañeros de trabajo, pertenecían a otras disciplinas, 
sin embargo, el análisis es fundamental para ver desde otra perspectiva la forma de desarrollar a 
eMentoring. La escuela de negocios necesitaba crear una página web eficiente con cursos 
formativos que se presente interesantes para los profesionales en ejercicio, pero también para las 
empresas. 
Por otra parte, las farmacéuticas debían ver la conexión entre una inversión grande y la 
relación o beneficios directos que ellos entrarán a recibir. 
 Como politóloga encontré el valor implícito que se escondía entre la interacción de las 
farmacias como proveedores de los vendedores farmacéuticos, fue el valor agregado que se le 
dio a eMentoring para que los contratos alcanzados durante su primer mes, fueran un éxito 
completo.  Resulta que las farmacéuticas están interesadas en encontrar nuevas formas de hacer 
promoción sin que signifique romper las leyes AFIDRO (AFIDRO, 2015), pero el problema está 
en ¿Cómo hacerlo? 
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Mi planteamiento resultó proponiendo, que, en un principio, las empresas que adquieran los 
cursos de eMentoring, les obsequiaran a los vendedores de farmacias, educación que les ayude a 
mejorar la gestión de sus negocios para que mejoren sus ganancias. 
Se planteaba que esos cursos se dictaban de manera presencial en tanto en Quito como en 
Guayaquil, y para ciudades como Manta, se les facilitaba un acceso a la plataforma para que 
hicieran el curso certificado de manera virtual.  El fin de este tipo de propuestas está en que se 
genere recordación en las personas, sobre todo en los vendedores, de que ese laboratorio que lo 
invitó, se interesó por mejorar su calidad de vida sin utilizar directamente un producto que 
querían ofertar. Eso seguramente mejoraría las ventas de la marca del laboratorio, pues los 




5.2.Los retos que en relación a la ciencia política enfrenté en la organización desde el 
departamento de marketing de PLA 
 
 
5.2.1. Contexto actual de Ecuador: 
 
Esto supone un reto claro desde la Ciencia Política. El año 2016 fue un poco difícil para la 
compañía, pues muchos de los contratos anuales que se tenían presupuestados como vigentes, se 
terminaron a comienzo de este año. Al principio, se encontraba una respuesta reacia de las 
compañías a continuar con los proyectos planteados, ya que no se había aprobado el presupuesto 
actual. Sin embargo, el trasfondo de que la mayoría de las compañías cerraran sus puertas a 
continuar con esos proyectos, estaba en que la situación actual del país era un poco tensionaste 
después de las reformas legales aprobadas en el 2015 por el gobierno de Rafael Correa.  
De hecho, farmacéuticas como Genfar disminuyeron significativamente sus labores y cerraron 
algunas plantas de producción para asentarse en otros países de américa latina. 
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Adicional a esto, la ministra de salud de Ecuador, planteó un proyecto de ley en el año 2013 
donde pretende regular las visitas médicas de laboratorios farmacéuticos en hospitales y clínicas 
del país, creando un sin sabor para las empresas y para los visitadores médicos que tienen otras 
profesiones pero que han hecho carrera en este segmento de marketing.  
Tal como lo menciona la reforma;  
“Art. 16.- Los visitadores médicos deberán tener formación profesional en carreras afines a 
las ciencias de la salud y farmacéuticas y poseer los conocimientos científicos suficientes para 
proporcionar orientación específica a los prescriptores, de conformidad a lo que dispone el 
Reglamento a la Ley Orgánica de la Salud. 
Art. 17.- Los profesionales en carreras afines a las ciencias de la salud y farmacéuticas, que 
realicen actividades como visitadores médicos deben estar registrados en el Ministerio de Salud 
Pública y durante la visita al profesional médico portarán la credencial que será otorgada por 
la casa de representación o los laboratorios farmacéuticos al que pertenecen, en la que constará 
el número de registro otorgado por el Ministerio de Salud Pública y la firma del representante 
legal del establecimiento.” (Ministerio de salud de Ecuador, 2013) 
Sin embargo, a finales del año 2016, el proyecto se encontraba a punto de ser aprobado, lo 
cual dificultó aún más las labores de las farmacéuticas. 
Estos sucesos y cambios políticos tensionaron los contratos futuros de Pla, y la compañía 
empezaba a generar algunas pérdidas. 
El reto como practicante de la compañía surgía al tener que replantear las actividades de largo 
plazo para retomarlas a corto plazo, y que los pagos de las mismas se hicieran en la medida en 
que se ejecutaran los servicios adquiridos. 
 
5.2.2. Problemas detectados al interior de Pla: 
 
Como expliqué anteriormente, Pla Ecuador, sigue algunas líneas y variables de su sede 
principal en Bogotá. Sin embargo la desconexión entre las dos sedes era significativa.  
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Los proyectos que se acordaban desde Bogotá, no se les comunicaba en quito, y los proyectos 
realizados en Quito no eran comunicados a Bogotá.  
Uno de los clientes de más importantes tanto para Ecuador como para Colombia, es Bayern. 
Esta farmacéutica tiene un contrato con Ecuador, donde dos personas están encargadas de los 
servicios out surcing en Guayaquil. Un día en semana, uno de los encargados de la supervisión 
visitó en Guayaquil, la oficina, y encontró una situación bastante incomoda y poco profesional. 
Las dos personas encargadas se encontraban poco presentables en la oficina, con documentos 
regados en el suelo, y en general una pésima presentación personal. Este encargado llamó a 
Bayern a informar lo sucedido y esta empresa canceló el contrato con Quito y afectó las 
relaciones con Colombia. 
Es claro que aquí el problema radicó en la falta de ética profesional y compromiso por parte 
de las personas encargadas de Guayaquil, pero deja ver una clara desconexión entre las sedes de 
Ecuador y la falta de comunicación directa con Bogotá, lo cual afectaba la actividad de la 
compañía. 
 
Se detecta de igual forma un problema en el manejo de los tiempos y cumplimiento del 
cronograma propuesto: 
Como en toda compañía, las reuniones eran documentadas pro alguno de los practicantes, al 
igual que la realización de un cronograma conjunto con todas las actividades diarias relacionadas 
con los proyectos pendientes. Ya fueran trabajo de campo, o trabajo de edición, era necesario 
documentar las actividades. 
Cuando se lanza el proyecto de eMentoring, las personas encargadas de ese proyecto 
recibimos unas directrices específicas que intentábamos cumplir a lo largo del desarrollo. Sin 
embargo, la reunión semanal hacía que cambiáramos constantemente nuestros objetivos para 
lograr la consolidación de la escuela. 
Al principio, se plantea que es necesario hacer una escuela virtual donde los cursos sean 
abiertos para ofrecer el servicio de educación continua y que la plataforma se base en el modelo 
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de negocio de sitios como cursera, que son simples facilitadores de búsqueda para los 
estudiantes. 
Sin embargo, el modelo se replanteo en múltiples ocasiones hasta llegar a una idea más sólida 
de lo que sería la plataforma eMentoring. A tal punto de crear una escuela enfocada en 
promocionar educación continua pero financiada por empresas. 
Estas actividades hacen que se retrase el cronograma y las fechas propuestas para entregar la 
página ya en funcionamiento con la plataforma y los accesos pertinentes.  
Además de esto, se replantearon en múltiples ocasiones el diseño de la página, el contenido de 
los cursos, la misión y el slogan, entre otras. 
 
 
5.2.3. Registro de eMentoring ante el ministerio de educación: 
 
 
Para formalizar su participación como escuela virtual que está en capacidad de ser unn 
facilitador de educación continua y certificar competencias, era necesario legalizar estas 
actividades. 
Para tal fin, fue necesario asesorarnos de una persona en el tema, quien nos dio las pautas y 
bases para seguir operando como una escuela virtual ante el ministerio de educación, y operar 
como tal.  
Sin embargo, comenzar el proceso desde la legalización ente cámara de comercio y pasar por 
las múltiples visitas que se hacen a la institución, aunque sea de carácter virtual, es un proceso 
largo, denso y costoso. Incluso puede tardar meses antes de que un colaborador visite las 
instalaciones de Pla, entonces se aportó una segunda opción. 
Es posible que la escuela virtual se alíe con una escuela ya constituida o universidad de 
educación superior ya constituía que esté operando en el momento y que tenga la capacidad de 
titular con programas ya acreditados. Si esto sucede, sería una titulación de la universidad ya 
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constituida, y al tener ese respaldo, el proceso de legalización de eMentoring, tendría una espera 
mucho menor, pues se reduce a un tercio del tiempo esperado, y los costos son de igual forma 
mucho menores. 
Como era importante que eMentoring, entrara a operar pronto, se tendría que determinar si 
hay una universidad que esté interesada en impulsar un proyecto de educación continua y unirlo 
a esa división, sin ser parte de la universidad por completo.  
Esto supuso un reto enorme para la compañía pues se debían iniciar negociaciones pronto y 
encontrar una universidad interesada en participar de este proyecto, sin que sus pretensiones 
monetarias alcanzaran un nivel superior a la capacidad de la compañía. 
 
 
5.2.4.  Análisis de presupuestos y construcción de Key Performance indicators. 
 
Particularmente como practicante, este fue mi mayor desafío durante las tareas asignadas en 
mi tiempo de trabajo.   
Al finalizar el año fiscal, se hace un balance general donde se documenta los ingresos de la 
empresa, los pasivos y los activos y en general los indicadores de la empresa. Pero al ser pare de 
un proyecto tan relevante como era eMentoring, el presupuesto ejecutado durante el 2016 y el 
presupuesto disponible para 2017 eran un factor clave. Debíamos construir los KPIs. 
En el momento en que me asignaron esta tarea, quedé un poco perpleja ya que no sabía qué 
querían mis jefes en este momento. 
 
PLA EXPORT EDITORES SAS 
ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA  
AL 31 DE DICIEMBRE 
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(Cifras expresadas en miles de pesos colombianos) 
 
No
tas 2016 2015 
ACTIVOS 
   Activos corrientes 
   Efectivo y equivalentes de efectivo 4               573,063           513,786  
Instrumentos Financieros 5                445,213            648,716  
Total activos corrientes 
 
            1,018,276         1,162,502  
    Activos no corrientes 
   Propiedades, planta y equipo 6               878,265           161,995  
Intangibles 7                    5,963                3,950  
Total activos no corrientes 
 
               884,228            165,945  
Total activos  
 
            1,902,504         1,328,446  
    PASIVOS Y PATRIMONIO 
   Pasivos corrientes 
   Obligaciones financieras 8                 20,420             20,692  
Pasivos Financieros Proveedores 9                  33,866              55,096  
Cuentas Comerciales por Pagar 10                312,291              20,571  
Beneficios a Empleados 11                  27,045              30,002  
Total pasivos corrientes 
 
               393,621            126,361  
    Pasivos no corrientes 
   Provisión Impuesto de Renta 12                 22,808             24,642  
Ingresos Recibidos por Anticipado 14                  37,073              86,603  
Total pasivos corrientes 
 
                 59,881            111,245  
Total pasivos  
 
               453,502            237,606  
    Patrimonio de los accionistas 





                 50,000              50,000  
Ganancias acumuladas por adopción NIIF Pymes 
 
            1,216,870            589,359  
Ganancias acumuladas 
 
                 82,132            351,481  
Total patrimonio de los accionistas 
 
            1,449,001         1,090,840  
Total pasivos y patrimonio de los accionistas 
 
            1,902,504         1,328,446  
 
Fuente: Pla export Editores Bogotá, libro de contabilidad financiera 2203 
(Pla export Editores SAS, 2017)  
 
Como politóloga, fue un reto analizar cada una de las variables cuantitativas para hacer los 
análisis respectivos. Supuso todo un reto comentar sobre variables que desconocía y no sabía 
analizar de forma adecuada, como lo haría un economista o un contador.  
 




5.3.1.  Contexto actual de Ecuador: 
la solución propuesta a esta problemática estuvo enfocada en reducir el riesgo de las empresas 
farmacéuticas en los contratos de servicios que ofrecía Pla. 
Se entendió que la reducción de los contratos de las farmacéuticas, no eran ocasionados 
debido a un recorte de presupuesto, ni a la aprobación de los mismos, si no, al miedo 
generalizado por estar a la expectativa de las nuevas reglamentaciones de sus actividades por 
parte del gobierno, y por miedo a tener que cerrar y migrar hacia otros países de Latinoamérica 
con menos restricciones. 
Por esta razón nos reunimos con cada uno de los clientes, modificando las propuestas hechas 
al finalizar el año 2015, y dividiéndolas de forma tal que fueran contempladas por trimestre y no 
de forma anual. Es decir que se ejecutan los proyectos trimestralmente dividiendo las labores 
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para que sean más tangibles a corto y mediano plazo, y no a un año, como se proponía 
anteriormente. En cuanto a los precios que se plantearon, algunos precios disminuyeron, pero 
otros aumentaron en algunas actividades, dejando igual los ingresos que la compañía tenía 
presupuestado por cada uno de sus clientes, y así no se afectaba la proyección para el año 2016 y 
primer trimestre del año 2017. 
Por otra parte, como el tema principal de disputa entre el gobierno y las farmacéuticas está en 
la regulación tan excesiva de sus actividades de marketing, plantear la propuesta de eMentoring 





5.3.2. Relaciones al interior de Pla: 
 
 
La solución planteada en este tipo de situaciones estuvo ligada a las dinámicas de poder al 
interior de Pla. 
El choque de las dos estructuras de autoridad, que por una parte son las directoras de la 
sucursal en Quito, pero que deben estar guiadas por las directrices de Bogotá, hace que su 
estructura resulte problemática. Al ser Quito una sede con cierto grado de autonomía, ¿Hasta 
dónde llega esa barrera de autonomía o desacato de directrices? Este claramente es un tema que 
se debe analizar con más detalle si se busca que este tipo de situaciones no se generen de nuevo 
al interior de la organización. 
Es claro que la falta de comunicación estaba afectando a la empresa, tanto en la coordinación 
de los proyectos en las sedes, como en la ejecución de estos. Además, se necesitaba un mayor 
control en cada uno de los proyectos que tenían sede en Guayaquil. 
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 La solución que se planteó fue retomar comunicación directa, y que por medio de Skype ellos 
estuvieran presentes en las reuniones semanales. También fue de gran importancia que 
presidente de Pla hubiese estado una temporada en Ecuador.  
Esto ayudo a dinamizar las actividades diarias de la oficina y hacer nuevos contactos que se 
convertirían en clientes potenciales. El mayor logro realizado después de los diálogos y la 
comunicación asertiva entre las dos sedes fue realizar un plan de negocios conjunto que sirve 
tanto para Colombia como Ecuador. 
Se presenta un modelo de negocio canvas, para incentivar el crecimiento de los ingresos en el 
segundo semestre del año. 
 
Modelo de negocio eMentoring 
EMentoring es una escuela virtual de negocios que funciona con una aplicación e-learning 
Moodle Classroom. Tiene como objetivo ser el facilitador de los programas de capacitación y 




El siguiente es su modelo de negocio: 
1- Clientes objetivo:  Los segmentos de clientes están diferenciados en actividades B2B y 
B2C. 
Corporaciones y compañías en todas las áreas de negocios: eMentoring tiene una 
oferta clara de capacitación en todas las áreas de desarrollo de negocios, equipos de alto 
rendimiento, innovación y experiencia del cliente.  Educación continua y consultoría. 
Profesionales en todas áreas:  eMentoring tiene una oferta permanente de actualización 
para ejecutivos en cualquier momento de su vida profesional de negocios. 
Emprendedores: eMentoring tiene oferta atractiva para emprendedores, star ups, pymes, 
incubadoras de negocios y organizaciones que promueven el emprendimiento. 
Universidades y entidades educativas: eMentoring tiene la posibilidad de establecer 
alianzas de cooperación académica con cualquier entidad de educación formal superior. 
Gobierno y entidades públicas: eMentoring ofrece propuestas atractivas para entidades 
públicas y del estado en todo el concepto de gestión eficiente. 
 
2-   Oferta de valor: 
              La oferta de valor de eMentoring tiene 4 grandes áreas. 
 
a- Educación continua a la medida:  Cursos, seminarios, talleres, conferencias en 
cualquier formato.  Sobre un portafolio de base, se concibe la posibilidad de construir 
a la medida cualquier necesidad de capacitación. 
b- Certificaciones: eMentoring ofrece tres certificaciones en gerencia de la experiencia 
del cliente, innovación y CMR, trabajadas en ambiente Lego Serious Play. 
c- Consultoría: eMentoring acompaña procesos de gestión de cambio, desarrollo de 
negocios, cultura de innovación marketing relacional. 
d- Eventos: eMentoring diseña, produce y desarrolla cualquier evento, espectáculo, 




3-   Canales de distribución: 
 
Los siguientes son los canales de distribución de eMentoring: 
 
a- Fuerza de ventas: Se tendrá una fuerza profesional de ventas B2B.  Estará a cargo de 
las ventas corporativas y la consultoría. 
 
b- Internet:  Se tendrá una aplicación ecommerce para compras en línea de cada una de 
las ofertas abiertas para comunidades de profesionales. 
 
c- Distribuidores: Las entidades asociadas a PLA en su oferta de cooperación 
profesional podrán comercializar los productos comunes. 
 
4- Relaciones con los clientes: 
 
Bibliotecas y videotecas de artículos y capsulas de temas diversos de gerencia.  Los 
miembros de eMentoring disfrutarán de actualizaciones permanentes sobre temas de 
vanguardia en el campo de la administración y los negocios.  Podrán interactuar en la 
comunidad a fin a través de foros, wikies y contribuciones.  Redes sociales, aplicaciones 
y herramientas tecnológicas como el canal YouTube unirán la comunidad eMentoring. 
 
5- Ingresos:  
Los ingresos de eMentoring estarán representados por su oferta de valor así: 
Ventas corporativas: Cursos, talleres, seminarios, conferencias, consultorías, eventos 
reuniones. 
Ventas o individuales:  Matriculas de certificaciones y otras actividades como cursos, 
talleres, seminarios, eventos y congresos 
 Publicidad y alianzas:  Las aplicaciones, bibliotecas, canales institucionales pueden 




6- Activos:   
Los activos necesarios para poner en marcha el modelo de eMentoring son los 
siguientes: 
a- Plataforma virtual con aplicación Moodle Clasroom. Campus virtual de educación 
autónoma a distancia. 
b- Cuerpo docente facilitadores, editores, correctores, diseñadores 
c- Personal administrativo y de venta. Nomina general corporativa. 
d- Aula y salón de clases para encuentros en vivo, transmisiones y grabaciones 
e- Capital de trabajo destinado a las inversiones iniciales y los gastaos de operación y 
marketing  
 
7- Actividades clave:  
las siguiente son las actividades clave del modelo de eMentoring que contribuyen a la 
apuesta y marcha. 
Administración: es clave la conformación idónea de esta actividad relacionada con el 
manejo de los recursos físicos, tecnológicos y las bases de datos que serán recurso 
importante en la toma de decisiones. 
Marketing: actividad clave para promocionar, promover y manejar la sostenibilidad del 
modelo. Esta es una herramienta que entre sus factores de éxito cuenta con el diseño y 
manejo de su marca. 
Academia y producción: eMentoring debe contar con una fortaleza clara en su oferta de 
educación y actualización profesional. Esta es la columna vertebral del diseño de la oferta 
de valor. 
Ventas: un equipo comercial profesional y entusiasta que trabaje por objetivos y esté 
integrado con la comunidad de clientes es clave para el éxito del modelo. 
 
8- Asociaciones clave: 





Alianza clave con compañía de desarrollo de aplicaciones tecnológicas: esta 
compañía desarrollará y administrará las aplicaciones para dispositivos móviles. 
Alianza clave con la academia en sitios estratégicos: Escuelas de negocios de América 
Latina establecerán acuerdos con eMentoring para vender y apalancar sus certificaciones 
y oferta corporativa. Esto fortalecerá la imagen de su aliado natural International 
University of South Florida. 
 









5.3.3. Registro de eMentoring ante el ministerio de educación: 
 
Este evidente problema nos hace replantear cuál será el alcance de eMentoring. 
Para legalizar de forma efectiva y rápida la escuela de negocios, para que pudiese operar, se 
requería una alianza estratégica con una institución de educación superior ya certificada, con 
trayectoria, y que esté vigente en la actualidad.  
Se contactó a la universidad del sur de la florida, Internetional University of South Florida, 
para iniciar diálogos y negociaciones con ellos.  
Este acercamiento se hizo posible gracias a la gestión de directivos de rango medio que 
estaban asociados o tenían algún vínculo con Pla Export, además, algunos eran amigos del 
presidente de la compañía.  
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Estas personas no solo asesoraron el proyecto de eMentoring, sino que mostró cuál era el 
modelo de negocio pertinente que la universidad buscaba, pues se detecta que desde hace un 
tiempo atrás se buscaba que esta universidad tuviese actividad en América latina teniendo en 
cuenta que un gran número de estudiantes pertenece a la comunidad de habla hispana. 
Las directoras de Ecuador y los directores de Bogotá iniciaron negociaciones en Miami con la 
directora de educación continua de la IUSF, y lograron concretar una titulación en temas de 
gerencia avanzada, siempre y cuando fuesen cursos o certificaciones que no superen una 
intensidad horaria mayor a 60 horas.  
Fueron dos meses de prueba piloto con la plataforma Moodle, disponible en eMentoring, 
donde fue estratégico contar con el acompañamiento de estudiantes de Bogotá que cursaron los 
temas de manera satisfactoria y recibieron su certificado en Customer experience management, 
en lego serious play entre otras. 
 
 
5.3.4. Análisis cuantitativo: 
 
Con respecto a este reto abordado particularmente como practicante, los conocimientos 
básicos carrera estuvieron enfocados a analizar presupuestos municipales, territoriales, 
departamentales o a nivel nacional. Sin embargo, el trabajar con un estado de cuenta de empresa 
privada, se generan otros indicadores que no había tenido la posibilidad de desarrollar.  
La solución encontrada en este caso, requirió aprender y recurrir a literatura que me ayudara a 
entender económicamente hablando las variables. Pero en cuanto al análisis que se genera 
después. 
Por otra parte, el mayor aprendizaje que se generó de esta experiencia, es como el trabajo en 
equipo puede mejorar una experiencia académica como la que tuve en ese momento.  
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En la mayoría de los casos, era yo quien proponía y los demás, me apoyaban, generando así 
una experiencia como líder del equipo de practicantes. En el mes de diciembre, donde se cerró el 
año fiscal, fui yo quien necesito ayuda de forma inmediata pues tenía un plazo máximo para la 
entrega del trabajo de dos días hábiles. La importancia de esta era aprender a diseñar un KPI, o 
indicador clave de gestión, algo que, en la actualidad, las empresas lo mencionan al momento de 
hacer un análisis cuantitativo de los datos. 
La colaboración y enseñanza del equipo de economistas me enseñaron a interpretar las tablas 
con los datos, a diseñar gráficas para mostrar de manera fácil, los resultados obtenidos y a 
reconocer el significado de cada uno de los términos que mostré con anterioridad. 
Fue un documento denso el presentado. Pero el trabajo en equipo de todos los practicantes 
hizo más enriquecedora la experiencia.  
 
 
6. Determinar un soporte teórico como base para las soluciones planteadas a las 
problemáticas identificadas en la organización. 
 
En este apartado se ofrecen algunos elementos teóricos propios de la ciencia política, o ciencias 
relacionadas con la disciplina, tal como son la economía política, la psicología política o la 
sociología. 
Se intenta llevar a cabo una relación explicativa entre la teoría y las problemáticas vividas 
durante el proceso de practica en Pla. 
 





En términos teóricos, lo sucedido durante las negociaciones con las compañías farmacéuticas que 
cancelaban los contratos que se habían acordado con Pla, puede ser explicado por medio de la 
teoría de juegos y la teoría de la elección racional. 
Tal como lo propone la teoría de la elección racional, es cada día más complejo entender el 
comportamiento humano si tenemos en cuenta las dinámicas transaccionales del mercado que 
han transformado las situaciones personales. 
Es difícil contemplar los valores éticos en las transacciones modernas sobre todo en términos de 
empresas en el mundo hoy día, debido a la dificultad que se genera el tratar de equilibrar la ética 
con un liderazgo eficaz y el mayor beneficio que se puede alcanzar.  
Los comportamientos actuales crean un dilema que se le presenta al individuo que hace parte de 
una empresa moderna cuando ha tenido una conducta ética por convicción personal o por 
filosofía empresarial,  
"de pronto por conveniencias para la misma organización se le sugiere que transgreda esas 
normativas que le han inculcado desde el hogar y que la empresa ha reforzado y pregonado 
durante mucho tiempo” (Párraga, 2004) 
 
Se podría decir que el problema se plantea en dos partes. En primer lugar hay una situación de 
amenaza vigente por parte del gobierno del presidente Rafael Correa, con respecto a las 
multinacionales farmacéuticas y a la industria de la salud. Esto significa que en cualquier 
momento, la decisión de las casas matrices pueden ser de cerrar la producción en el país e 
importar los productos.  
La teoría de la elección racional, de ahora en adelante TER, se traslada de las dinámicas 
netamente económicas para ser aplicadas a las relaciones sociales y humanas.  
Elster explica la teoría de una forma muy simple. “cuando el individuo enfrenta varios cursos de 
acción, la gente suele hacer lo que cree probable, tenga mejores resultados.” (Elster, 1996). 
Como es conocido el principio de TER busca maximizar ganancias minimizando costos.  
Podría ser muy costoso, en cuanto a la toma de decisiones se refiere, firmar un trato con Pla por 
más de 40.000 USD, si en este momento no se sabe qué pasará con las actividades relacionadas 
48 
 
con el marketing farmacéutico después de que se apruebe la regulación propuesta por el 
ministerio de salud. 
Por otra parte, la reacción de Pla se dio en términos de renegociar, luego de entender cuál era la 
incertidumbre de la toma de decisión de las farmacéuticas. La teoría de juegos es fundamental al 
momento de entender este tipo de negociaciones que se gestaron al interior de estas dos 
compañías.  
Pla entiende que las compañías farmacéuticas quieren reducir el riesgo porque están en un estado 
de incertidumbre. La solución planteada en esta situación, pretende brindar soluciones asertivas 
para que las farmacéuticas reduzcan esta incertidumbre.   
Se plantea entonces la posibilidad de la cooperación  para renegociar los contratos firmados 
durante el 2015. Se les muestra a las farmacéuticas varias alternativas de solución, donde se 
conserven los beneficios para cada una de las partes. De allí, que la palabra clave en la 




6.2.  Relaciones al interior de Pla 
 
 
En esta situación, correspondiente a la falta de comunicación entre las dos partes, en mi 
opinión la teoría de juegos explica perfectamente la problemática vivida al interior de las 
empresas.  
La Teoría de Juegos es una teoría matemática, totalmente basada en conceptos lógicos, que 
intenta comprender las situaciones de conflicto, siendo éstas situaciones en la cuales los 
individuos interactúan y obtienen resultados que dependen de tal interacción.  
En la teoría de juegos, cada individuo o jugador tiene control parcial sobre la situación, posee 
ciertas preferencias sobre los resultados, e intentará llevar a cabo aquellas acciones que resulten 
más favorables a sus intereses,  “Sin embargo, queda demostrado que al dejarse guiar por el 
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interés propio, los individuos alcanzan un resultado que puede no ser el óptimo” (Comellas & 
Buccheri, 2007) 
Para ilustrar este caso, se ejemplifica por medio del juego del prisionero. El dilema del 
prisionero, como se conoce, se basa en una situación en la que se interroga en habitaciones 
distintas a dos personas que han cometido conjuntamente un robo armado a un banco; sin 
embargo, el dinero sustraído no se encuentra en sus manos y, por ello, la policía sólo puede 
inculparlos por tenencia ilícita de armas (al carecer de otras pruebas). Se plantea un abanico de 
múltiples posibilidades para actuar por parte de los dos prisioneros, sin embargo, ellos no pueden 
tener contacto con el otro desde que cometieron el crimen, lo cual lleva inmediatamente a una 
situación de incertidumbre. La condena es mucho más alta en cantidad de años, si no cooperan y 
se culpan entre sí. 
Ahora volvemos a lo sucedido al interior de Pla. Es claro que si bien, la oficina de Bogotá y 
Ecuador podrían estar comunicadas, no lo hicieron. Esto genera que una situación de no 
cooperación por parte de las dos oficinas, y cabe recordar que el no cooperar, sale muy costoso al 
aplicar la teoría de juegos. 
Básicamente el no cooperar llevó a que Ecuador tomara unas decisiones muy distintas a las 
que se estaban ejecutando desde Colombia, lo que trajo como consecuencia, el disgusto de los 
clientes más importantes de la compañía, hasta el punto en que uno de ellos tomó la decisión de 
no renovar el contrato prometido para el año 2017. 
Pero ¿qué pasó cuando la situación de las partes se volvió cooperativa?  
Neuman principal exponente de la teoría, presenta como una alternativa en la posible solución de 
conflictos, la existencia básica de confianza mutua entre los participantes, para que ambos 
obtengan ganancias de algún tipo.  En este caso, se sabe que el problema real no es sobre la 
existencia de desconfianza. 
La primera aclaración es que las dos oficinas siempre han estado dispuestas a cooperar, pero 
cooperar a veces es costoso, pues era necesario reunirse todas las semanas, estar en contacto 
continuo, que viaje el presidente de la compañía a Quito, entre otras.  
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En el momento en que se vuelve cooperativa la situación, los planes que se habían retrasado 
por la falta de capital, clientes, direccionamiento se consolidaron en el plan de eMentoring.  
El evento de lanzamiento fue tan fructífero que se recuperaron en una semana, las pérdidas que 




6.3. Legalización de la escuela: 
 
 
Las nuevas teorías administrativas también se nutren de postulados como la cooperación, para 
incrementar su productividad y competitividad en el mercado actual. 
Contrario a lo que se pensaba hace algún tiempo sobre los mercados cerrados y el proteccionismo, la 
globalización y el uso de las redes hacen posible gestionar alianzas con empresas de todo el mundo. 
Las alianzas estratégicas son definidas como coaliciones formales entre dos o más 
organizaciones a fin de llevar a cabo empresas en el corto plazo, originadas en relaciones 
oportunistas o permanentes que se desarrollan como una forma de sociedad entre los 
participantes (Lòpez, 2009) 
Para Pla era necesario encontrar un aliado estratégico que pudiese ser parte de est nuevo 
proyecto, con fines más académicos que económicos, ya que en un principio, eMentoring se crea 
como forma de apalancamiento para sus actividades actuales. 
La IUSF, universidad ubicada en estados unidos, fue un aliado fundamental para consolidar a 
e-mentoring como escuela que puede titular certificaciones, a cambio, la IUSF empieza a 
consolidar espacios en américa latina para sus estudiantes que quieran seguís permaneciendo o 
teniendo un vínculo estrecho con la universidad. 
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Teóricos como Alexander Osterwalder, en  el año 2004 planteo para su tesis doctoral, el 
famoso método Canvas (Andrade, 2012), que describe de manera lógica la forma en que las 
organizaciones crean, entregan y capturan valor. 
Osterwalder reafirma la idea de que una empresa no puede pretender estar vigente en el 
mercado durante mucho tiempo, si antes no cumple la función de asociarse con alguna otra 
empresa. 
Entender la alianza entre eMentoring y IUSF es simplemente una forma de saber que, en el 
mercado actual, debes actuar conjuntamente con otras empresas. La parte que se considera 
negativa de estas alianzas, es la pérdida de autonomía en algunos casos, y esto es muy importante 
considerarlo antes de realizar alguna alianza.  
En el caso de Pla, lo que se decidió es que Pla era el único que podía tener información sobre 
los cursos hasta que no se lanzaran en línea.  
Como conclusión, es importante delimitar hasta dónde está dispuesta la empresa a ceder poder 
o autonomía, de lo contrario buscar la forma en que los dos se beneficien en el mismo nivel. 
 
6.4. Análisis cuantitativo: 
 
Las materias que cursé durante mi pregrado en ciencia política, me permitieron integrar el 
análisis a los datos cuantitativos, sin embargo, aún falta consolidar la economía política con una 
visión más allá de un simple presupuesto. Estos métodos cuantitativos se deben integrar a la vida 
del politólogo en la actualidad. 
Es interesante este planteamiento teórico de Navarrete vega, el cual menciona que, en el afán 
de la cientificidad, parece que se han omitido construcciones teóricas sólidas; en donde se 
incluya la economía como pieza fundamental faltante en los conocimientos de un politólogo. 
Tanto las empresas públicas como privadas encuentran como mecanismo esencial para 




En las organizaciones hay muchos indicadores cuantificables que reflejan variables 
importantes para analizar el estado de la compañía, pero hay que saber distinguir pues no 
necesariamente son KPIs.  
 En primer lugar, tuve que aprender a depurar la información relevante de la que no era 
relevante para mi objetivo.   
También fue importante mantener el número de indicadores de rendimiento clave pequeños, 
pues estos indicadores serán fundamentales para todas las acciones futuras de la compañía, 
independientemente del departamento en que se encuentren. Por tal motivo deben ser fáciles de 
entender. 
Tal como lo menciona, Trujiillo Moreno,  “un indicador clave de gestión es la identificación 
de los factores claves de éxito de cada proceso. Esto implica que sus miembros identifiquen con 
claridad, lo que sus clientes, ya sean internos o externos, esperan de ellos” (MORENO, 2014).  
En la terminología empresarial, un indicador clave de rendimiento KPI es una medida 
cuantificable para identificar los éxitos empresariales. Un KPI se evalúa con frecuencia a lo largo 
del tiempo. 
 A través de los datos y la información arrojada en los KPIs, se puede hacer un seguimiento o 
control de la salud que tiene el modelo de negocio que se eligió.   
La teoría relacionada con los KPIs muestra que un indicador permite conocer si las decisiones 
implementadas guían a la empresa hacia sus objetivos, o si de lo contrario se deben hacer una 
revisión y posteriormente tomar los correctivos pertinentes.  Sin embargo, es importante que los 
datos recolectados para desarrollar los indicadores sean verídicos y confiables, de otra forma no 
será posible tomar los correctivos necesarios para el mejoramiento continuo de la organización 
Por tal motivo era importante conocer a fondo el estado actual de Pla y cuáles eran las 
variaciones más significativas en cuanto a ingresos provenientes de servicios brindados.   
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Sin embargo, a lo largo del desarrollo de las teorías administrativas, diversos tipos de 
indicadores se han creado para permitir un análisis más detallado y centrado por departamentos o 
sectores. En este módulo el análisis se centrará en los indicadores claves de desempeño.  
Los KPIs son vehículos de comunicación pues permiten que la dirección de la organización 
comunique la misión y visión de la empresa a los empleados, involucrando directamente a todos 
los colaboradores en la consecución de los objetivos estratégicos de la empresa.  
¿Por qué son importantes los KPIs?    
El objetivo de utilizar los KPIs está en tener un control del rendimiento de cada empresa al 
permitir evaluar los avances obtenidos durante un periodo de tiempo concreto para poder 
determinar la variación del resultado. De esta forma se evalúa el trabajo y las mejoras que 
existieron. Los indicadores clave de rendimiento suelen ser consideraciones a largo plazo.  
Los indicadores clave de rendimiento debe cumplir con una serie de requisitos que debí tener 
en cuenta al momento de construir los mismos, estos fueron:  
 Informes claros, para que puedan demostrar cada acción. De esta forma, los 
clientes entenderán el informe sin necesidad de ayuda.  
 Control y análisis profundo del seguimiento que se hizo en el trabajo. Tener los 
datos exactos de la actividad que se realiza mejora el resultado final de estas estadísticas. 
Aquí se obtiene la valoración exacta de lo que se hizo.  
 Aprender a diario y mejorar lo máximo posible. A través de los KPI se obtiene 
realmente lo importante para cada empresa. De esta forma es posible generar resultados 
positivos en la organización.  
 
Los Key Performance Indicators deben ser cuantificables  
Es importante que para crear los indicadores clave se deba tener en cuenta la característica 
cuantificable del mismo. Es decir, los indicadores deben ser plasmados numéricamente.  
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Sin embargo, hay que aclarar que, aunque los indicadores clave de rendimiento sean pocos, 
las variables que se tendrán en cuenta podrán ser varias y se toman de diferentes departamentos y 
actividades que se hayan realizado en la empresa. En otras palabras, todas las unidades dentro de 
la organización podrán a su vez tener varios indicadores clave de rendimiento que apoyan los 
objetivos globales de la empresa y pueden ser cerrados dentro de ella. Por esta razón es tan 
importante tener en mano el presupuesto base de la compañía. 
  
Construcción de los KPIs 
Los teóricos administrativos dan ciertos pasos fundamentales para la construcción de los KPI. 
Para tal fin citaré a Beltrán, quien desarrollo una guía práctica la cual fue muy útil al momento 
de desarrollar los KPIs. 
Beltrán (Beltrán, 2006) afirma que estas características pretenden guiar al trabajador al 
momento de construir un indicador de forma eficiente y rápida. 
• Relevancia ya que debe ser un factor que realmente influya en el modelo de negocio, y en 
caso de que la variable da resultados negativos, se pueda actuar rápidamente.  
• Conciso Cuanto menor sea el número de KPIs en los que se pueda compilar la información 
necesaria para la empresa, mejor. Simplificará la cuantificación y el análisis de los datos 
obtenidos.  
• Debe permitir examinar a fondo el mayor número de detalles posibles del funcionamiento de 
la empresa.  
• Simple Los usuarios deben entender con facilidad en qué consiste cada indicador y qué valor 
tiene.  
• Fácil de procesar: El proceso de descifrar y conocer el efecto de los resultados obtenidos 
debe ser un procedimiento sencillo y clarificador.  
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• Cada indicador debe ser atribuible o incumbir a alguien a quien compete directamente.  
• El origen y el contexto que favorece la elección de cada KPI deben ser conocidos por los 
usuarios.  
• Correlativo: La interacción entre los distintos indicadores debe conducir a obtener el tipo de 
resultados que se desean conocer.  
• Debe componerse de medidas que abarquen factores económicos y otras que abarquen 
factores no económicos. Las medidas financieras son importantes, e igual que no pueden 
obviarse tampoco deben acaparar toda la atención.  
De esta forma puedo soportar conceptual y teóricamente los análisis pertinentes a cada uno de 
los desafíos enfrentados y expuestos durante mi practica académica. Todos están soportados en 
una teoría ya sea basada en la ciencia política, la sociología, la economía o la administración, 









La construcción de la sistematización hace que reconstruya los hechos más importantes 




E mentoring como escuela de negocios virtual, nace como un proyecto ideado principalmente 
desde la oficina de Bogotá como una idea apremiante para que PLA EXPORT pueda seguir a la 
vanguardia de lo que el mercado exige hoy, educación continua para sus empresas, que sea 
aplicable inmediatamente.  
El proyecto liderado por los mismos practicantes tomó fuerza desde el segundo mes de 
asignado, no solo por su potencial, sino por la forma en la que los mismos jefes administrativos 
entendieron la necesidad de implementarlo de inmediato a su portafolio de servicios.  
Se logró que las empresas involucraron en los contratos de educación de PLA EXPORT, a 
E mentoring, generando contratos por más de 30.000 dólares en los primeros dos meses de 
funcionamiento.  
Concluyo entonces que, como politóloga, es muy satisfactorio romper con los paradigmas 
sociales y laborales que mis colegas politólogos y el mercado laboral en general, han creado al 
momento de encasillar las habilidades del politólogo en la administración pública. 
Es además importante resaltar que hay una integración real entre el aprendizaje por medio de 
la teoría, y los conocimientos adquiridos que se integran en la vida real. 
Entender las dinámicas del poder, técnicas de negociación y persuasión, análisis y lectura 
crítica, entre otras, es clave para tener un buen desempeño en las actividades de la empresa 
privada. 
Los productos que se consolidaron durante mi participación en la práctica fueron muy bien 
recibidos por la empresa y particularmente quedo satisfecha con el trabajo realizado. 
Además de los conocimientos nuevos que adquirí a lo largo de estos 5 meses, aprendo a 
trabajar en un equipo multidisciplinar, donde hay ideas de todo tipo y donde se debe aprender a 
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